Företagsaffärer i Frankrike – ur ett skandinaviskt perspektiv

Frankrike i stort

Frankrike med drygt 60 miljoner invånare och ett dynamiskt näringsliv erbjuder många möjligheter för företagsaffärer över gränserna. Efter Sveriges inträde i EU har affärs chanserna blivit betydligt fler. Frankrike är också EUs nästa största marknad. Fransmännens intresse för att investera i Sverige har ökat, vilket även gynnar svenska etableringar i Frankrike. (Såväl France Telecom och Cap Gemini som det statliga energibolaget EDF finns etablerade i Sverige). 

De senaste 10 åren har antalet förvärv i de båda länderna ökat med 20 procent per år. Flertalet förvärv har skett inom verkstadsindustrin och de institutionella investeringarna i aktier har ökat med 30 procent per år.

Det dynamiska näringslivet koncentrerar sig inte bara till Paris-regionen, med dess 10 miljoner invånare (inklusive förorter). Företags- och industricentra har vuxit kraftigt vid gränserna mot Spanien, Tyskland, Italien. Olika regioner domineras av olika typer av verksamhet; Paris tjänsteföretag, Lyon bas- och tillverkningsindustri, Rivieran IT-, läkemedel- och forskningsföretag och Bretagne och Normandie livsmedelsindustri.  Sophia Antipolis, strax utanför Nice (och Frankrikes svar på USAs Silicon Valley), är en industripark där mer än 40.000 arbetar inom service- och teknologisektorn. Dessutom gynnar de snabba kommunikationerna affärslivet i andra regioner. Att resa med TGV (Train-Grand-Vitesse = snabbtåg) mellan Lyon och Paris tar bara 2 timmar. Ytterligare ett viktigt skäl till decentraliseringen är de allt högre hyreskostnaderna på bostadsmarknaden, som inte ser ut att minska. De låga räntekostnaderna har satt ytterligare press uppåt på priserna per kvm.

PACA – Provence-Alpes-Côte d’Azur

Bara i regionen Provence-Alpes-Côte d’Azur, finns det närmare 5 miljoner invånare och utgör därmed en nästan lika stor befolkning som Norge, samt nästan en tiondel av Frankrikes totala befolkning koncentreras till PACA. Inom PACA, det populära kortnamnet för Provence-Alpes-Côte d’Azur, ligger också de stora städerna Marseille och Nice vilka rankas som Frankrikes tredje respektive femte största stad. 

Uppskattningsvis bor 15.000 svenskar i Frankrike, i stort koncentrerat till Paris-regionen och Rivieran/Provence. Svenska storföretag expanderar nu snabbt på den franska marknaden och även mindre uppstickare stärker sina positioner. Det finns cirka 450 svenska företag i Frankrike och ytterligare 10-15 företag gör nyetableringar varje år. Handeln mellan länderna ökar stadigt med 20 procent per år. 

Företagsaffärer i Frankrike och PACA

Marknaden för företagsaffärer i Frankrike ser gynnsam ut. Under året 2003 bytte 50.000 företag ägare, och denna siffra ser bara ut att öka.  I Nice regionen (departement Alpes-Maritimes och del PACA) förväntas 5500 företag byta ägare de närmaste 10 åren, uppger CCI Nice – Côte d’Azur.  (CCI = Chambre de Commerce = Handelskammaren)

Det finns många skäl till den växande marknaden för företagsaffärer – ägarnas åldersstruktur, storlekskrav från marknaden, stort köparintresse från expansionsintresserade företag, börsens kollaps, skatter, nya legala krav och inte minst ett mera internationellt tänkande inom affärslivet, vilket gynnar affärer över gränserna. EU öppnar också upp nya möjligheter för att underlätta transaktioner över gränserna genom att reformera i lagstiftning och skatteregler. (Detta tar tid men processen har börjat)

Efter 3 års ekonomisk kris har priserna sjunkit på företagen med cirka 15-20% jämfört med år 2000. Opinionsmätningar visar på en försiktig optimism i det allmänna företagsklimatet och antalet intresserade köpare/säljare av företag har ökat i så stor utsträckning att Handelskammare runt om i landet arrangerar avgiftsbelagda  seminarier - kurser i företagsaffärer. Sedan årets början har ett universitet, Handelshögskolan ESSEC, skapat en institution enbart för ämnet Företagsaffärer. Här undervisas köpare och säljare av företag i hela processen, från själva sökandet tills avslut. Man lägger stor vikt vid de juridiska och skatterättsliga frågorna, men givetvis, sist men inte minst, även värderingsfrågan som ju kan vara en ”deal break-er” om parterna inte kan finna en gemensam plattform.  För små och medelstora företag används oftast en värderingsmodell som baserar sig på P/E talet (som varierar för olika branscher), eller helt enkelt en procentsats som baserats på omsättningen. Värderingsmetoder som bygger på diskonterade kassaflöden, används ofta av revisionsföretagen, samt vid större företagsaffärer.

Det finns också en facktidning på den franska marknaden som heter ”Repreneur” som utges av Intercessio, som är en av de största aktörerna inom företagsaffärer. 

Repreneur ges ut 6 gånger per år och omfattar företag inom service-, handel- och industri sektorn. Den täcker också hela Frankrike geografiskt. Där finner man expertrådgivning, artiklar om de senaste legala och juridiska händelserna och synpunkter från experter inom området.  

Denna utkommer varannan månad och publicerar ett stort antal annonser om små- och medelstora företag till salu. 

I början av året hade facktidningen Capital (utges varje vecka och kan sägas motsvara, i utförande och till innehåll, Sveriges Veckans Affärer) ett stort och omfattande reportage som beskrev ämnet företagsaffär och utsikterna på den Franska marknaden.  Några av ämnena som behandlades var:  

Generationsskifte

     1) 
40% av företagsledarna/ägarna i Frankrike är idag 50 år och över. 

24% av dessa beräknar att sälja sitt bolag inom en tidsrymd av 5 år. Det främsta skälet till försäljningen är att ta första steget till en behaglig tid som seniorer. 

2) Bara inom departementet Alpes-Maritimes (1 av de 6 departement som omfattas av PACA) är 27% av företagsledarna mer än 55 år gamla, vilket betyder att 5500 företag kommer att säljas/byta ägare inom de närmaste 10 åren. 

Hur lång tid tar det i normala fall att avsluta en affär?

Man uppskattar att det tar mellan 12-18 månader för att komma till avslut, dvs från det ögonblicket ägaren beslutat sig för att lägga ett försäljningsuppdrag hos en mäklare, tills dess att kontraktet (Protocole d’Accord) är signerat. Man ska inte glömma att tiden innan man har beslutat sig för att sälja kan vara betydande och detta av naturliga skäl.

Makroekonomiska läget

Efter 3 års ekonomisk kris har priserna sjunkit på företagen med cirka 15-20% jämfört med år 2000. Det leder till en ökad efterfrågan på företag.

Hur går sökandet till?

Det finns ofta flera vägar för att hitta sitt objekt till försäljning och kan givetvis variera från fall till fall, men det följer ofta ett likvärdigt mönster;

1) Befintliga kontakter – Banker och Revisionsföretag

En diskret förfrågan ges ofta till revisionsföretag och banker

Den klart största andelen av företagare vill byta ägare under största möjliga diskretion. Detta för att inte väcka oro på marknaden hos leverantörer, kunder, anställda och inte minst för att inte ge felaktiga signaler till konkurrenterna.

Exempelvis talar de gärna med sin revisor och sin närmaste bankman och ger dem i uppdrag att söka ett företag till försäljning. Revisorerna använder sitt nationella nätverk för att få information på uppdrag av sin klient och detta sker mycket konfidentiellt. De lokala bankkontakterna kontaktar i sin tur sina regionala kontor, eller eventuellt huvudkontoret i Paris, för att intensifiera sökandet och få information om potentiella företag till försäljning. 

Här är det viktigt att komma ihåg att många affärer går till på det här sättet och kommer aldrig ut offentligt på marknaden av diskretionsskäl. 

Fördelen detta medför är att köpare och säljare känner största diskretion. Däremot kan man säga att lokala bankmän och revisorer har svårt att erbjuda snabb service och en relevant företagsvärdering, eftersom det inte är deras primära arbetsfält. Det blir ofta en onödigt lång process eftersom det sker med ett visst mått av nätverksstrategi och är inte så målmedvetet pga diskretion.

1) Aktiv sökning via annonser i press

Det finns mycket annonser i dagspress, veckopress och även fackpress. CRA är en broschyr som ges ut av en förening av fd företagsledare, vilken har bildats för att hjälpa entreprenörer. För en årlig avgift av 300 euros får man tillgång till företag som är till salu, deras resultat- och balansräkning samt deskriptiv historik. Här rör det sig om bolag med en omsättning på 2,5 million Euros och uppåt.

2) Sökning via Handelskammare

Handelskammaren i varje enskilt departement ger utmärkt information mot betalning. De kan t.o.m. klassificera bolagen efter vilken ålder företagsledaren har. Detta är relevant i det fall man vill veta om bolaget kommer att vilja säljas inom en nära framtid. 

3) Anlita specialiserade företag 

Det finns några specialiserade bolag som befinner sig i Paris-regionen huvudsakligen;

a) Intercessio

b) PME Conseil & Transmission

c) Societex

d) Synercom   

4) Individuell sökning via internet

Man kan också söka via internet. Det finns site som heter www.societe.com
Där hittar man företag inom olika sektorer, och en övergripande presentation av bolaget. Vill man skaffa sig företagsspecifik information så är den avgiftsbelagd.

      6) Anlitande av större internationella revisionsbolag


De större revisionbolagen KPMG, Ernst&Young, PriceWaterhouseCoopers
har speciella avdelningar för företagsförmedling. Dessa är mest inriktade på 
den franska inhemska marknaden. Eventuellt finns filial i Lyon.


De koncentrerar sig främst på större företagsaffärer 

Sammanfattande kommentarer:

Det genomförs ett stort antal företagsaffärer i Frankrike och intresset kring hela problematiken är stor. Vår bedömning är att det finns utrymme för svenska företag att göra intressanta förvärv i Frankrike. Vi har valt att satsa på Syd-frankrike där det finns ett flertal fördelar, som exempelvis;

· Mycket välutbildad arbetskraft söker sig till Sydfrankrike, eftersom det erbjuder både god infrastruktur, ett intressant arbetsklimat och ett mycket gynnsamt klimat. 

· Sophia Antipolis är en attraktiv internationell motor på Rivieran  - en företagspark som drar till sig allt fler investerare inom informationsteknologi, forskning, utveckling och service.

· Det finns och kommer att finnas många attraktiva mindre och medelstora företag att förvärva i alla branscher.

· I Paris koncentreras specialister inom företagsförvärv/försäljning. De har inte samma närvaro i Sydfrankrike.

· De lokala aktörerna har inte samma internationella affärsidé om crossborder-affärer på samma uttalade sätt som ilani consult.

· En affärsidé som bygger på ett samarbete över gränserna 
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